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Abstract 
Untuk dapat memasarkan produk aplikasi dari suatu perusahaan, sangat diperlukan strategi pemasaran yang sesuai 
untuk di terapkan pada interaksi antara team marketing perusahaan dengan team buyer. Pada tulisan ini, akan 
dijelaskan contoh dari strategi pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan aplikasi framework dalam upaya 
menggolkan aplikasi framework nya untuk dapat diimplementasikan di perusahaan buyer. Contoh dari strategi 
pemasaran ini merupakan hasil dari game role playing yang dilakukan pada Mata Kuliah Bisnis Management 
Information.  
 
I. Pendahuluan  
Strategi yang jitu merupakan bagian penting untuk keberhasilan memasarkan suatu produk pada konsumennya.  
Berdasarkan game role playing yang dilakukan pada Mata Kuliah Bisnis Management Information dilakukan 
role play untuk menentukan aplikasi framework mana yang akan dipilih oleh buyer untuk diimplementasikan di 
perusahaan . Adapun vendor yang diminta oleh buyer untuk melakukan pengenalan produk nya adalah vendor 
Aplikasi A dan vendor Aplikasi B. Masing-masing vendor melakukan proses interaksi dengan buyer yakni 
melakukan presentasi dan negosiasi serta klarifikasi teknis guna menyakinkan buyer bahwa aplikasi merekalah 
yang paling sesuai untuk diimplementasikan di perusahaan buyer tersebut. Dengan tujuan supaya aplikasinya 
dapat dipilih oleh buyer, maka setiap vendor harus menerapkan strategi pemasarannya dengan baik sehingga 
semua proses penawaran produk aplikasi nya dapat diterima dengan baik oleh perusahaan buyer. 
Pada role play tersebut, penulis merupakan bagian dari team Marketing vendor A. 
 
II. Problem  
Guna meyakinkan buyer bahwa aplikasi A adalah yang paling sesuai dengan kebutuhan buyer, maka perlu 
dilakukan strategi untuk memasarkan aplikasi A tersebut. Sehingga team marketing vendor A harus mendesain 
strategi pemasaran produk aplikasi A dan  melakukan presentasi, negosiasi maupun klarifikasi teknis dengan 
team buyer sehingga dapat meyakinkan buyer bahwa Aplikasi A adalah yang paling sesuai dengan kebutuhan 
perusahaan buyer.  
 
III. Proposed solution 
Menindaklanjuti kebutuhan akan aplikasi framework CRM dari perusahaan buyer,team marketing vendor A 
menyiapkan strategi pemasaran yang di perlukan untuk menghadapi competitor dari aplikasi vendor B.Adapun 
strategi yang diperguanaan oleh team marketing vendor A adalah sebagai berikut : 
1. Kenali buyer secara detail. 
Untuk berinteraksi dengan team buyer, terlebih dahulu harus dapat dikenali siapa saja team dari buyer dan 
apa saja peran dari masing-masing team, sehingga dapat diketahui bagaimana interaksi terbaik yang harus 
team marketing vendor A lakukan.  Team Buyer terdiri dari CIO yang akan bertindak sebagai Decision 
Maker, Arsitek, Developer dan Logistik. 
2. Kemukakan kelebihan /keuntungan dengan mempergunakan produk A 
Team marketing vendor A harus mampu menujukkan kelebihan/ keuntungan yang akan di peroleh oleh 
buyer apabila mempergunakan aplikasi A dan apa saja kelebihan aplikasi A dibandingkan dengan aplikasi 
B. Untuk dapat dengan jelas menunjukkan kelebihan dari aplikasi A tersebut, maka team marketing vendor 
A mempergunakan strategi penunjukan PIC dari setiap modul yang tersedia dari aplikasi. Adapun modul –
modul yang terdapat pada Aplikasi A yakni Modul Marketing, Modul Sales dan Modul Service.  Masing-
masing PIC modul pada aplikasi  tersebut bertugas untuk memahami secara detail fungsi, bisnis proses 
,spesifikasi , dan hal hal lain terkait modul tersebut dan kemudian akan berinteraksi dengan team arsitek 
dari buyer. Jika pada proses klarifikasi teknis , pic modul menemukan kesulitan atau tidak di temukannya 
kesepakatan dengan team arsitek dari perusahaan buyer, maka pic modul tersebut dapat mendiskusikannya 
dengan seluruh team marketing dan meminta dukungan dari team leader apabila ada hal- hal yang perlu di 
diskusikan dengan top management perusahaan A. 
 
 
3. Menjelaskan  tahapan implementasi produk A pada buyer. 
Setelah proses klarifikasi teknis dari team arsitek buyer dilakukan, maka team marketing vendor A akan 
melakukan interaksi dengan team developer dari buyer. Pada tahapan ini team marketing vendor A 
menjelaskan secara detail metodologi implementasi yang akan di terapkan pada perusahaan buyer. Adapun 
metodologi implementasi yang akan diterapkan oleh team marketing vendor A adalah Project Planning & 
Preparation, Blue Printing, Realization, Final Preparation dan Post go-live support. Dari interaksi ini, 
bertujuan untuk memastikan bahwa transfer knowledge antara Team Vendor A dan Team buyer berjalan 
dengan baik , dan project dapat terimplementasi dengan baik.  
Selain itu, pada proses ini team marketing vendor A juga menjelaskan secara rinci mengenai after sales 
yang disediakan oleh vendor A guna memastikan bahwa operasional perusahaan buyer tidak akan 
terganggu meskipun terjadi kendala / gangguan pada saat running aplikasi vendor A tersebut.  
4. Menjelaskan proses pembelian produk A pada buyer. 
Setelah tahapan implemetasi dapat disepakati oleh team buyer, kemudian team marketing vendor A akan 
berinteraksi dengan team logistik dari buyer.  Team logistik ini bertanggung jawab memastikan proses 
pengadaan aplikasi di perusahaan buyer sesuai dengan aturan perusahaan yang berlaku. Pada proses ini, 
team marketing vendor A memastikan bahwa vendor A dapat melengkapi dan memenuhi persyaratan yang 
di wajibkan oleh perusahaan buyer seperti sertifikasi, persyaratan teknis dan persyaratan administrasi 
perusahaan. 
Setelah semua tahapan proses terlaksana dengan baik, pengambilan keputusan berada pada CIO perusahaan 
buyer. Untuk itu,  Leader dari team Marketing vendor A kemudian melakukan proses negosiasi dan interaksi 
dengan CIO dari perusahaan buyer untuk memastikan bahwa perusahaan buyer akan memilih aplikasi A untuk 
diterapkan diperusahaannya. 
 
IV. Conclusion 
Dari hasil penerapan strategi yang telah di tentukan tersebut, masing-masing anggota team marketing vendor A 
menerapkannya dengan sangat baik. Proses interaksi dengan team buyer yang dimulai dari presentasi, 
klarifikasi dan negosiasi , team marketing vendor A dapat menjelaskan dengan sangat baik dan berupaya 
mencari solusi terbaik bagi kedua belah pihak apabila di peroleh hasil yang tidak sesuai. Dan dari hasil 
keputusan team buyer diperoleh hasil bahwa team buyer memilih untuk mengimplementasikan aplikasi 
framework dari vendor A. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa strategi yang diterapkan oleh team 
marketing vendor A telah menunjukkan performansi yang baik dan dapat menghasilkan kesepakatan project 
dengan team buyer. 
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